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A. Penegasan Judul 
Pada kerangka awal guna mendapatkan gambaran yang jelas dan 
memudahkan dalam memahami skripsi ini terlebih dahulu akan dijelaskan istilah-
istilah yang terkait dengan judul skripsi ini dengan maksud menghindari 
kesalahpahaman bagi sipembaca maka adanya penegasan judul. Adapun judul 
skripsi ini adalah “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Secara OnlineDi Shopee Dalam Perspektif Ekonomi Islam”(Studi Pada 
Mahasiswa Angkatan 2016 Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Uin Raden Intan 
Lampung)Adapun penjelasan istilah dalam judul tersebut sebagai berikut : 




2. Keputusan Pembelian adalah beberapa tahapan yang dilakukan konsumen 
sebelum melakukan keputusan pembelian suatu produk.
2
 Tindakan dari 
konsumen untuk membeli atau tidak terhadap produk. Dari berbagai faktor 
yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau 
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jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga, dan produk 
yang sudah dikenal oleh masyarakat.
3
 
3. Perspektif adalah cara pandang seseorang atau cara seseorang berperilaku 
terhadap suatu fenomena kejadian atau masalah yang terlihat oleh mata dengan 
tiga dimensi (panjang, lebar, dan tingginya).
4
 
4. Ekonomi islam adalah ilmu yang mempelajari perilaku yang sesuai dengan 
ajaran silam baik menentukan tujuan hidup, cara pandang, menyelasaikan 
masalahan ekonomi untuk mencapai falahberdasarkan prinsip-prinsip dan nilai 
Al-Qur’an dan sunnah.
5
 Pendapat tentang Muhammad Abdul Manan 
menjelaskan ekonomi islam adalah ilmu pengetahuan sosial yang mempelajari 
masalah-masalah ekonomi rakyat yang diilhami oleh nilai-nilai Islam.
6
 
Secara keselurahan dari uraian diatas dengan judul peneliti “Faktor-
Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Secara OnlineDi Shopee 
Dalam Perspektif Ekonomi Islam” (Studi Pada Mahasiswa Angkatan 
2016Fakultas Ekonomi Bisnis dan Islam UIN Raden Intan Lampung) dengan 
maksud untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
secara online di shopee menurut pandangan ekonomi islam. 
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B. Alasan Memilih judul 
1. Alasan Objektif 
Pentingnya menulis masalah yang akan diteliti dengan judul yang 
terkait, maka penulis ingin mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian secara online di shopee dalam perspektif ekonomi islam. 
Selain itu aspek yang dibahas, bahwa keputusan pembelian di shoppe cukup 
banyak. Dapat dilihat dari sumber bahwa keputusan pembelian di shopee cukup 
banyak dikunjungi masyarakat indonesia, yang membuat shopee menjadi top of 
mind dari hasil riset online yang dilakukan snapcart terhadap 6000 responden 
periode januari 2018 memperoleh temuan menarik bahwa 37% responden 
menggunakan shopee. Ini menjadikan peritel online asal singapura itu berada 
diurutan yang paling sering digunakan dalam berbelanja online, disusul 
Tokopedia (25%) dan Lazada (20%). Sejak pertama kali diluncurkan ditanah 
air, shopee memang membidik perempuan sebagai target utamanya. Hal ini 
dapat dilihat dari brand identity yang berupa tas jinjing berwarna oranye. 
Perusahaan dibawah kendali perusahaan bernama Sea ini memang bertekad 
menjadi fashion E-commerce, alasannya fashion marketplaces me-manage 
jumlah barang yang banyak. Sampai saat, ada74 juta barang fashion yang dijual 
shopee dari 1,6 active sellers dari seluruh indonesia. Apa yang telah dicapai 
shopee ternyata sesuai dengan riset yang dirilis Snapcart. Dalam laporan 
berjudul Perilaku Belanja Online di Indonesia itu, 65% pengguna e-commerce 




dari  mereka berusia 25-34 tahun alias geerasi milineals. Sebanyak 31% adalah 
generasi Z(15-24), dan 2% kelompok usia 35 tahun keatas.
7
Dengan demikian 
semakin berkembangnya e-commerce maka semakin banyak pesaing berlomba-
lomba dalam meningkatkan bisnisnya, oleh karena itu penulis tertarik ingin 
membahas mengenai keputusan pembelian di Shopee. Selain itu persaingan 
kualitas produk dan harga yang ditawarkan maka konsumen dapat memutuskan 
pembelian di shopee yang di inginkannya.  
 
2. Secara Subjektif 
Dapat memberikan pengetahuan bagi sipenulis dan sipembaca tentang 
judul skripsi pengaruh faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
secara online di shopee danpandangan Ekonomi Islam tentang judul tersebut, 
diharapkan juga dapat menambah literatur kajian ekonomi islam yang berkaitan 
dengan kedua variabel yang mempengaruhi keputusan pembelian. Literatur 
yang dibutuhkan tersedia diperpustakaan. Pokok bahasan sesuai dengan disiplin 
ilmu yang telah dipelajari oleh penyusun di Fakultas Ekonomi Bisnis Islam 
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C. Latar Belakang Masalah  
Adanya perkembangan teknologi, bidang dalam jual beli mengalami kemajuan. Salah 
satu teknologi yang membantu memajukannya adalah internet, yang sudah 
dikembangkan sejak tahun 1969. Di awal perkembangannya, internet hanya 
digunakan untuk kegiatan militer, akademik dan perusahan-perusahaan tertentu saja. 
Barulah pada tahun 1994, minat masyarakat dalam menggunakan internet mulai 
muncul dan semakin meningkat. Setiap perusahaan menawarkan keunggulan kepada 
konsumen supaya dapat terus bertahan. Semakin menarik, mudah, dan 
menguntungkan sistem penjualan bagi konsumen, maka keuntungan bagi perusahaan 
semakin besar. Oleh karena itu, sistem penjualan suatu perusahaan merupakan hal 
yang penting untuk diperhatikan perusahaan karena sistem penjualan perusahaan 
tidak terlepas dari perkembangan teknologi informasi. 
Seiring dengan berkembanganya tekhnologi yang sudah kita ketahui 
sekarang ini sudah banyak online shop yang bermunculan di berbagai kalangan, 
dari kalangan remaja sampai kalangan dewasa. Prduk yang dijual sangat 
beragam, mulai dari makanan, lifestyle, otomotif, aksesoris, eletronik, fotografi, 
olahraga, dan lain-lain. Barang-barang dijual secaa online melalui media sosial 
dan toko online lainnya. Bisnis didalam dunia digital disebut dengan 
perdagangan elektronik (e-commerce).Menurut Sandhusen (2008) Perdagangan 
E-commercedibagi menjadi: 
1. Business-to-Consumer (B2C) E-commercemerupakan upaya perusahaan 




2. Business-to-Business (B2B) E-commercefokus terhadap transaksi-transaksi 
penjualan antar perusahaan secara online (dalam jaringan atau daring).  
3. Consumer-to-Consumer (C2C) E-commerce. memberikan wadah kepada 
konsumen untuk melakukan jual beli dengan konsumen lain secara online.  
4. Consumer to Business (C2B) merupakan model bisnis dimana konsumen 
menciptakan dan membentuk nilai akan proses bisnis.  
5. Business to Government (B2G) merupakan turunan dari B2B, perbedaannya 
proses ini terjadi antara pelaku bisnis dan instansi pemerintah.  
6. Government to Consumer (G2C) merupakan hubungaan atau interaksi 
antara pemerintah dengan masyarakat, dalam hal ini masyarakat dapat 




Munculnya e-commerce ini membuat jual beli memasuki dimensi baru. 
Banyak dari pelaku bisnis membuat sebuah perusahaan baru berbasis C2C e-
commerce.Dengan adanya situs jual beli online, berubahlah sistem belanja di 
masyarakat khususnya pengguna internet. Masyarakat tidak harus mendatangi 
langsung tempat belanjaan, tetapi cukup dengan mengakses situs-situs penyedia 
jual beli online konsumen sudah dapat membeli suatu produk secara online.  
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  Gambar 1.1 Penetrasi Pengguna Internet Berdasarkan Umur Tahun 
2018 
  Sumber : m.detik.com 
 
 Berdasarkan Gambar 1, pengguna internet terbanyak ada pada usia 15-
19 tahun. Sementara itu, penggunana internet terbanyak kedua berada pada umur 
20-24 tahun. Anak-anak berumur 5-9 tahun pun menggunakan internet, bahkan 
mencapai 25,2% dari keseluruhan sampel yang berada di umur tersebut. 
 Generasi milineal dideskripsikan sebagai kelompok generasi yang lahir 
diantara tahun 1980 dan 2000 (Goldman Sachs Global Investment Research, 
2017). Perubahan demografi sangat berperan penting dalam pertumbuhan 
ekonomi. Masa sekarang ini merupakan Generasi milineal yang mayoritas telah 
memasuki dunia kerja. Pendapatan yang didapat termasuk golongan yang cukup 
tinggi dimana mereka juga akan memenuhi kebutuhan ataupun keinginan dimasa 
sekarang maupun yang akan datang, dimana dapat mempengaruhi pertumbuhan 




 Situs jual beli online yang paling banyak dikunjungi tahun 2018 
   
Sumber : www.kompasiana.com 
Gambar 1.2 E-Commerce Indonesia Yang Paling Sering Dikunjungi Tahun 2018 
 
Berdasarkan Gambar 2, dapat dilihat bahwa ada 7 situs jual beli online 
yang sering dikunjungi oleh masyarakat indonesia. Situs-situs yang termasuknya 
adalah Tokopedia, Bukalapak, Shopee, Lazada, Blibli, JD, Sale Stock Indonesia. 
Situs jual belanja online mengalami fluktuasi setiap bulannya. Dapat dilihat 
grafik diatas yaitu grafik situs jual beli online yang sering dikunjungi di tahun 
2018. 
Shopee adalah aplikasi marketplace onlineuntuk jual beli di handphone 




produk fashion sampai dengan produk untuk kebutuhan sehari-hari. Shopee hadir 
dalam bentuk aplikasi mobile untuk memudahkan penggunanya dalam 
melakukan kegiatan belanja online tanpa harus membuka website melalui 
perangkat komputer. Shopee juga mengikuti trend perkembangan zaman 




Gambar 1.3 Profil Pengguna E-Commerce Berdasarkan Umur Tahun 2018 
 
Berdasarkan gambar 3, pengguna E-Commerce terbanyak berada pada 
umur 25-34 tahun sebesar 50%. Sementara itu, pengguna E-Commerce kedua 
berada pada umur 15-24 tahun sebesar 31%, urutan ketiga berada pada umur 35-
44 tahun sebesar 16%, dan urutan terakhir diatas umur 45 tahun sebesar 3%. 
Dapat dilihat bahwa mahasiswa masuk dalam urutan kedua pengguna E-




Keputusan Pembelian secara online menurut Hardiawan (2012:23) 
dipengaruhioleh beberapa faktor yang menyebabkan konumen memilih 
pembelian secara online yaitu karena adanya kemudahan dalam penggunaan, 
harga, kualitas produk yang baik, promosi dan keamanan. Peneliti sudah 
melakukan observasi kepada 30 mahasiswa dengan menyebarkan kuesioner 
dengan pernyatan dari kelima faktor tersebut. Dari hasil tersebut peneliti 
membahas keputusan pembelian secara online yaitu kualitas produk dan harga 
yang mempengaruhi keputusan pembelian secara online di shopee.  
Keputusan pembelian adalah proses pengintegrasian yang 
mengkombinasi sikap pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 
alternatif, dan memilih salah satu diantaranya.
9
Maka bagi perusahaan perlu 
meningkatkan kualitas produk dengan strategi yang lebih baik lagi, sehingga 
perusahaan tersebut mencapai tujuan yang lebih baik lagi sehingga perusahaan 
dapat mencapai tujuan yang ingin dicapai dan lebih baik lagi dari sebelumnya.  
Islam sudah mengajarkan adanya larangan, bagi hamba-hambanya yang 
mempunyai rencana dan keinginan dalam keberhasilan usahanya. Namun dengan 
syarat keinginannya tidak bertentangan dengan ajaran islam. Dalam Islam 
menjelaskan cara-cara yang baik dalam membelanjakan harta, tidak berlebihan 
sesuai dengan kebutuhannya. Sebagaimana firman-Nya: 
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                   
 
Artinya: dan janganlah kamu jadikan tanganmu terbelenggu pada lehermu dan 
janganlahkamu terlalu mengulurkannya (sangat pemurah) nanti kamu menjadi 




Menurut Handoko Kualitas merupakan salah satu faktor yang menjadi 
pertimbangan konsumen sebelum membeli suatu produk. Kualitas ditentukan 
oleh sekumpulan kegunaan dan fungsinya, termasuk didalamnya daya tahan, 
ketidaktergantungan pada produk lain atau komponen lain, eksklusifitas, 
kenyamanan, wujud luar (warna, bentuk, kemasan, dan sebagainya). Kualitas 
yang bagus dan terpercaya, maka produk akan senantiasa tertanam dibenak 




Selain itu faktor dari minat beli konsumen yaitu kualitas produk. Dimana 
perusahaan harus memikirkan kualitas produk yang akan dihasilkan jika kualitas 
produk yang dihasilkan baik pastinya perusahaan juga mendapatkan citra yang 
baik dimata konsumen. Jika mendapatkan citra yang baik dimata konsumen akan 
membuka peluang pasar yang global. Jika perusahaan dapat menghasilkan 
produk yang sesuai dengan kebutuhan dan harapan konsumen maka jumlah 
barang yang cacat dapat diminaimalisir terdapat kecacatan barang. Perusahaan 
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bisa mendapatkan loyalitas konsumen, jika suatu perusahaan dapat memberikan 
kualiatas prduk yang baik karena pelanggan memperhatikan kualitas produk yang 
akan dibeli.  
Harga merupakan variabel yang dapat dikendalikan dan 
menentukanditerima atautidaknya suatu produk oleh konsumen. Harga semata-
matatergantung kepada kebijakanperusahaan. Murah atau mahalnya harga 
suatuproduk sangat relatif untuk mengatakannyaperlu terlebih 
dahuludibandingkan dengan harga produk serupa yang diproduksi ataudijual 
diperusahaan lain.Salah satu faktor penting pelanggantertarik untuk melakukan 
keputusan pembelian di belanja online adalah harga. Konsumen sekarang ini 
sangatsensitif terhadap harga suatu produk. Menurut Basu Swashta dan Irawan 
(2013) harga adalah sesuatu yang dibutuhkan untuk mendapatkan suatu 




Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka disimpulkan bahwa 
peneliti akan melakukukan penelitian dengan judul “Faktor-Faktor Yang 
Mempengaruhi Keputusan Pembelian Secara OnlineDi Shopee Dalam 
Perspektif Ekonomi Islam” (Studi Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam UIN Raden Intan Lampung). 
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D. Batasan Masalah 
Berdasarkan penelitian pendahuluan di FEBI Universitas Islam Negeri 
Raden Intan Lampung diperoleh responden 30 mahasiswa, dengan menyebar 
kuesioner dengan pernyataan tentang keputusan pembelian secara online yaitu 
tentang harga, promosi, kualitas produk, keamanan, dan kemudahan. Setelah di uji 
Validitas dan Reabilitas menggunakan SPSS maka diperoleh hasil kevalidan dan 
reabilitas kualitas produk dan harga. Maka dari itu kualitas produk dan harga yang 
dijadikan pembahasan dalam penelitian ini.  
E. Rumusan masalah  
1. Apakah kualitas produk dan harga berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembeliansecara online di shopee? 
2. Apakah kualitas produk dan harga berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian secara online di shopee? 
3. Apakah kualitas produk dan harga berpengaruh terhadap keputusan 
pembeliansecara online di shopee dalam perspektif ekonomi islam? 
 
F. Tujuan dan Manfaat penelitian  
Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan diatas, maka tujuan 
penelitian yang ingin diketahui yaitu:  
1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produkdan harga secara parsial 




2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan hargasecara simultan 
terhadap keputusan pembelian secara onlinedi shopee. 
3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan hargaterhadap keputusan 
pembelian secara onlinedi shopee dalam perspektif ekonomi islam. 
 
Manfaat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  
1. Secara teoritis  
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, mengembangkan 
ilmu pengetahuan bagi akademisi, sekaligus dapat menerapkan teori teori 
yang berkaitan dengan pemasaran yang diperoleh dibangku perkuliahan. 
Selain itu diharapkan dapat menambah literatur kepustakaan  untuk 
penelitian selanjutnya dalam hal pengembangan di bidang penelitian 
khususnya yang terkait dengan pengaruh kualitas produk dan harga terhadap 
keputusan pembelian. 
2. Secara Praktis 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan baik bagi 
kalangan akademisi maupun masyarakat umum mengenai pengukuran 
kualitas produk dan harga bagaimana pengaruhnya terhadap minat beli 
mahasiswa Dapat digunakan sebagai referensi penelitian selanjutnya yang 






A.  Pemasaran  
1. Pengertian Pemasaran  
  Konsep pemasaran berpendapat kunci untuk mencapai tujuan dari 
sebuah organisasi penentuan kebutuhan dan keinginan pasar dan penyerahan 
produk yang dapat memuaskan yang efektif dan lebih efisien. Hal tersebut 
didasarkan pada penjualan tidak tergantung pada cara menjualnya produk 
tersebut akan tetatpi lebih kepada keputusan konsumen itu sendiri untuk 
membeli suatu produk.  
  Pemasaran didefinisan secara umum adalah proses sosial dan 
manajerial dalam kegiatannya memasarkan barang atau jasa kepada 
masyarakat. Pemasaran menurut American Marketing Association (AMA) 
adalah fungsi dari suatu organisasi dalam proses menciptakan, 
mengkomunikasikan, menjaga nilai baik terhadap pelanggan yang dapat 
menguntungkan bagi organisasi.
13
 Menurut Wiliam J Stanton pemasaran adalah 
seluruh bagian baik kegiatan bisnis dari perencanaan, penentuan harga, 
promosi, dan mendistribusikan barang dan jasa untuk memuaskan kebutuhan 
konsumen.
14
 Menurut Warren J Keegan pemasaran adalah area fungsional dari 
suatu bisnis, yang bebeda dengan operasi dan keuangan. Berdasarkan 
pengertian yang telah dijelaskan dapat dipahami bahwa pemasaran adalah 
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kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan baik dari perencanaan, 
memproduksi, mendistribusikan untuk menciptakan nilai pelanggan dan 
hubungan yang baik terhadap pelanggannya.  
 
2. Konsep Pemasaran 
Ada beberapa konsep yang perlu diperhatikan dalam pemasaran, yaitu: 
a. Kenutuhan adalah suatu keadaan ketika dirasakannya ketidakpuasan dasar 
tertentu yang sifatnya ada dan terletak dalam tubuh dan kondisi manusia.  
b. Keinginan adalah kehendak yang kuat akan pemuas spesifik terhadap 
kebutuhan-kebutuhan yang lebih mendalam tadi.  
c. Permintaan adalah keinginan terhadap produk-produk tertentu yang 
didukung oleh suatu kemampuan dan kemauan untuk membelinya. 
d. Produk adalah suatu kemampuan yang dapat ditawarkan kepada seseorang 
untuk memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan. 




3. Pemasaran Dalam Pandangan Islam 
  Pemasaran adalah kegiatan yang ditunjukkan untuk merencanakan, 
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa 
untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Baik dalam manajemen syari’ah yang 
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diajarkan dimana pelaku ekonomi harus cerdas dapat membedakan mana yang 
kebutuhan dan sebagai keinginan. Antara kebutuhan dan keinginan sangatlah 
berbeda maka harus dipisahkan antara kedua hal tersebut.
16
Penjelasan diatas 
merupakan pengertian secara umum.Pemasaran syari’ah adalah sebagai sebuah 
disiplin bisnis strategi yang mengarah pada proses penciptaan, penawaran, 
perubahan value dari suatu inisiator stakeholder-nya dalam keseluruhan 
prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam islam.
17
 
Pemasaran spiritual bertujuan untuk mencapai sebuah solusi yang adil 
dan transparan bagi semua pihak yang terlibat. Di dalamnya tertanamnilai-nilai 
moral dan kejujuran. Tidak ada pihak yang terlibat di dalamnyamerasa 
dirugikan. Tidak ada pula pihak yang berburuk sangka. Spiritualmarketing  
syarat dengan nilai-nilai syariah dan dalamimplementasinya selalu dijiwai oleh 
nilai-nilai kebenaran yang terpancardari Al-Quran dan Sunnah Nabi. Berikut  





Nilai Bisnis dan Manajemen muhammad 
No Nilai Kerasulan Nilai dasar Nilai Bisnis dan Manajemen 
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3.  Fathonah Berpengetahuan 
Luas 
Manajemen Bervisi 
Manajemen Dan Pemimpin 
Cerdas 
Sadar Produk Dan Jasa 





Kendali Dan Supervisi 
Sumber: Muhammad Syafi‟I Antonio 
 
B. Kualitas Produk 
1. Pengertian Kualitas Produk   
Menurut Kotler produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan ke pasar 
untuk dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan.
19
Menurut Tjiptono 
produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk dapat 
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli,digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai alat 
untuk dapat memenuhi kebutuhan atau keingingan pasar yang 
bersangkutan.
20
Kualitas menurut Kotler dan Amstrong adalah karakteristik produk 
bagaimana dapat memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang diinginkan konsumen. 
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Dalam pandangan konsumen kualitas adalah yang memiliki ciri khas yang berbeda 
dengan produk lainnya.
21
Disimpulkan produk adalah suatu barang yang diproduksi 
oleh perusahaan yang ditawarkan ke produsen yang memiliki manfaat dan dapat 
memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan.  
Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk melakukan fungsi-
fungsinya yang meliputi daya tahan, keandalan,ketepatan, kemudahan, operasi dan 
perbaikan serta atribut lainnya.
22
Menurut angipora bahwa semakin tinggi kualitas 
produk maka akan tinggi pula keputusan pembelian yang dilakukan oleh 
konsumen. Tuntutan terhadap kualitas suatu produk suatu yang harus dipenuhi 
oleh perusahaan, jika tidak ingin konsumennya berpindah ke produk-produk 
pesainng lainnya yang dianggap memiliki kualitas produk yang lebih baik. 





2. Dimensi Kualitas Produk 
Dimensi kualitas produk diantaranya yaitu:
24
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a. Kinerja (Performance) yaitu karakteristik dari produk(core produk) 
yang dibeli oleh konsumen. Misalnya kecepatan, kemudahan 
dankenyamanan dalam penggunaan produk.  
b. Fitur (Feature) yaitu fitur produk atau karakteristik produkyang 
dirancang untuk menyempurnakan fungsi produk guna menambah 
ketertarikan konsumen terhadap produk untuk membelinya. 
c. Kesesuaian Dengan Spesifikasi (Conformance to Spesification) yaitu 
melihat sejauh mana sebuah produk memenuhi spesifikasi tertentu dari 
konsumen atautidak ditemukannya kecacatan pada sebuah produk. 
d. Ketahanan (Durability) yaitu berapa lama atau umur produk yang 
bersangkutan bertahan dapat digunakan.  
e. Keandalan (Realibility) merupakan kepercayaan konsumen 
terhadapproduk yang dikonsumsi atau diguanakannya. Keandalan 
sebuahproduk juga merupakan ukuran kemungkinan suatu produk 
tidakakan rusak atau gagal dalam suatu periode tertentu. 
f. Kemampuan Melayani (Serviceability) yaitu kegiatan yang berkaitan 
dengan kecepatan,kompetensi, kenyamanan, mudah direparasi, serta 
penanganankeluahan yang memuaskan.  
g. Estetika (Esthetica) yaitu keindahan produk yang dilihat dan dapat 
didefinisikan sebagai atribut-atribut yang melekat pada sebuah produk, 




h. Kualitas Yang Dipersepsikan (Perceived Quality) merupakan persepsi 
konsumen terhadap keseluruhan kualitas atau keunggulan suatu produk. 
  Berdasarkan penjelasan diatas, bahwa dimensi kualitas produk 
merupakan ketentuan agar produk dapat memberikan nilai lebih bagi 
konsumen dan dapat memuaskan sesuai harapan konsumen. Jika 
perusahaan ingin kualitas produk yang baik maka diperlukannya 
standarisasi produk. Agar produk yang dihasilkan dapat memenuhi 
standar yang telah ditetapkan agar konsumen terus percaya pada produk 
yang dihasilkan.  
 
3. Faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas produk 
Menurut Sofjan Assauri faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas 
produk adalah sebagai berikut: 
a. Man (Manusia) 
Pertumbuhan yang cepat dalam ilmu pengetahuan teknis 
danpembuatan seluruh bidang baru seperti elektronika 
komputer,menciptakan permintaan dalam jumlah besar akan karyawan 
denganpengetahuan khusus. Pada saat yang sama kondisi seperti ini 
dapatmenciptakan permintaan untuk ahli sistem teknik yang 
akanmengajak semua bidang tertentu untuk bersama-sama 
dalammerencanakan, menciptakan dan mengoperasikan berbagai 




b. Market (Pasar) 
Jumlah produk berkualitas yang dipasarkan oleh seseorang atau 
perusahaan terus bertumbuh pada laju pertumbuhan yang eksplosif. 
Konsumen disarankan untuk mempercayai bahwa terdapat sebuah 
produk yang mempu memenuhi hampir semua kebutuhannya. Dengan 
bertambahnya jumlah perusahaan, pasar berubah menjadi bertaraf 
internasional. Pada akhirnya, bisnis harus dapat menyesuaikan dengan 
kondisi yang ada dengan cepat. 
c. Money (Uang) 
Bertambahnya jumlah persaingan di dalam berbagai 
bidangseiring dengan fluktuasi ekonomi dunia menyebabkan 
menurunnyabatas keuntungan. Pada waktu yang sama, kebutuhan 
akanotomatis dan ketepatan strategi menyebabkan pengeluaran 
biayadengan jumlah yang besar untuk proses dan perlengkapan 
yangbaru.  
d. Management (Manajemen) 
Tanggung jawab mengenai kualitas telah didistribusikanmelalui 
beberapa kelompok khusus. Pada saat ini bagian pemasarandengan 
fungsi perencanaan produknya, harus dapat membuatpersyaratan 
produk. Bagian perancangan bertanggung jawab untukmenciptakan 
produk yang dapat memenuhi persyaratan tersebut. 




Penelitian mengenai motivasi manusia menunjukkan 
bahwauntuk memperoleh hadiah dalam bentuk tambahan upah, 
parapekerja saat ini memerlukan sesuatu yang dapat memperkuat rasa 
keberhasilan di dalam pekerjaan mereka dan pengakuan bahwamereka 
secara personal memerlukan apresiasi atas tercapainyatujuan 
perusahaan.  
f. Material (Bahan) 
Biaya produksi dan persyaratan kualitas, para ahliteknik 
memutuskan untuk memilih bahan dengan batasan yanglebih ketat dari 
yang sebelumnya. Akibatnya spesifikasi bahanmenjadi lebih ketat dan 
keberagaman bahan menjadi lebih besar. 
g. Machine and Mecanization (Mesin dan Mekanik) 
Permintaan perusahaan untuk dapat mencapai 
berkurangnyabiaya dan volume produksi untuk memuaskan konsumen 
telahmendorong penggunaan sejumlah perlengkapan pabrik 
menjadilebih rumit dan tergantung pada kualitas bahan yang 
dimasukkan kedalam mesin tersebut.  
h. Modern Information Metode (Metode Informasi Modern) 
Perkembangan dalam hal teknologi komputer 
membukakemungkinan untuk dapat mengumpulkan, menyimpan, 
mengambilkembali, memanipulasi informasi dalam skala yang tidak 




inimenyediakan cara untuk mengendalikan mesin dan proses 
selamaproses produksi serta mengendalikan produk bahkan setelah 
produksampai ke pelanggan.  
i. Mounting Product Requirement (Persyaratan Proses Produksi) 
Kemajuan perancangan produk yang semakin 
pesat,membutuhkan pengendalian yang lebih ketat dalam seluruh 
prosespembuatan produk. Meningkatnya persyaratan prestasi yang 





4. Kualitas Produk Menurut Pandangan Islam 
Produk didalam Al-Quran dijelaskan bahwa ada dalam dua istilah, 
yaitu Al-tayyibat dan Al-rizq. Al-tayyibat merujuk kepada yang baik, 
sesuatu yang murni dan baik, sesuatu yang bersih dan murni, sesuatu yang 
baik dan menyeluruh serta makanan yang terbaik. Al-rizq merujuk kepada 
makanan yang diberkahi Allah, pemberian yang menyenangkan dan 
ketetapan Allah. Menurut islam produk konsumen adalah berdaya guna, 
yang menghasilkan material, moral, spiritual bagi konsumen. Sesuatu yang 
tidak memiliki kegunaan dilarang dalam islam karena bukan produk dalam 
pengertian islam. Barang yang dapat dipertukarkan dan memiliki guna 
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secara moral adalah barang menurut islam.
26
 Sebagaimana firman Allah 
swt dalam Al-Quran sebagai berikut: 
                       
   
Artinya: “Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik 
dari apa yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-
langkah syaitan; karena sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang 




Dari ayat kata halal disini adalah adanya ikatan yang melarang 
mengikat sesuatu yang telah dilepaskan. Sahal bin Abdillah mengatakan: 
ada tiga hal yang harus dilakukukansejika ingin terbebas dari neraka, yaitu 
memakan makanan yang halal, melaksanakan kewajiban, dan mengikuti 
jejak Rasulullah SAW, jangan kamu mengikuti langkah langkah perbuatan 




Kualitas produk menjadi perhatian penting bagi produsen dalam 
ekonomi islam dan ekonomi konvensional. Akan tetapi adanya perbedaan 
yang signifikan antara pandangan ekonomi dalam penyebab adanya 
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perhatian masing-masing terhadap kualitas, tujuan dan caranya. Jadi tujuan 
merealisasikan produk yang dapat dicapai dengan biaya serendah mungkin, 
dan boleh jadi dapat bersaing dan bertahan dengan produk sejenis yang 
diproduksi pesaing.Bahkan seringkali terjadinya penipuan, dengan cara 
memperlihatkan barang yang buruk dalam bentuk yang terlihat baik untuk 
mendapatkan keuntungan yang sebesar mungkin.
29
Firman Allah swt dalam 
Al-Quran sebagai berikut:  
                     
 
Artinya: “yang menjadikan mati dan hidup, supaya dia menguji kamu, 
siapa diantara kamu yang lebih baik amalnya, dan dia maha perkasa lagi 




Ayat diatas mejelaskan bahwa ujian Allah untuk mengetahui siapa 
di antara hamba-Nya yang baik amalnya, lalu dibalas-Nya dengan 
tingkatan yang berbeda sesuai dengan kualitas amal mereka. Kesimpulan 
bahwa kualitas produksi adalah satu-satunya cara yang mubahyang dapat 
diikuti oleh produsen muslim dalam memproses produknya dan meraih 
keuntungan yang sebesarnya dengan biaya yang serendah mungkin.  
Produk yang berkualitas dalam islam mencakup dalam beberapa hal 
sebegai berikut : 
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a. Bernilai dalam artian memproduksi dalam batas yang halal. Akhlak 
dalam produksi yang harus diperhatikan baik secara individual maupun 
bersama-sama, bekerja sesuai dengan yang dihalalkan oleh Allah dan 
tidak melampaui yang diharamkan-Nya. Selain itu nilai dapat juga 
diartikan sebagai marketing value (nilia pemasaran).  
b. Manfaat dalam arti memfokuskan perhatian pada produksi, 
mengusahakan dalam meningkatkan produksi dan memperbaiki kualitas 
serta kuantitasnya. Ada kemungkinan sebagian produk digunakan untuk 
urusan yang tidak bermanfaat bagi tubuh manusia, merusak akal dan 
jiwa, tidak membahagiakan keluarga dan masyarakat.
31
 
C. Harga  
1. Pengertian Harga 
Menurut Schifman dan Kanuk (2004:186) harga adalah pandangan 
atau persepsi mengenai harga bagaimana pelanggan memandang harga 
tertentu (tinggi, rendah, wajar) mempengaruhi pengaruh yang kuat terhadap 
maksud membeli dan kepuasan membeli.
32
 
Harga adalah satu-satunya elemen bauran pemasaran yang 
menghasilkan pendapatan bagi perusahaan, sehingga harga harus ditetapkan 
dengan benar dan sesuai, dimana harga dapat mempengaruhi konsumen dalam 
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memilih keputusan untuk membeli suatu produk
33
Harga juga dapat diartikan 
sebagai nilai atau uang yang dibebankan atas sebuah produk ataupun jasa 
untuk sejumlah nilai yang telah ditukarkan oleh konsumen atas manfaat-
manfaat dari suatu harga yang telah menjadi faktor yang penting dalam 
mempengaruhi pilihan konsumen. 
Harga juga memiliki posisi yang penting sekaligus diperlukan 
perusahaan dalam memperkenalkan produknya ke pasar tentang produk 
perusahaan tersebut. Dalam hal ini harga adalah cara yang dilakukan bagi 
seorang penjual untuk membedakan penawaran dari pesaing, agar penetapan 
harga dapat dipertimbangkan sebagai fungsi barang dalam pemasaran.
34
 
Dari penjelasan diatas dapat disimpulka bahwa harga merupakan 
kesepakatan dimana transaksi jual beli barang atau jasa dimana kesepakatan 
tersebut telah disepakati antara penjual dan pembeli dengan keadaan suka 
sama suka sehingga dapat memperoleh produk yang diinginkan. 
 
2. Tujuan penetapan harga 
a. Mencegah atau Mengurangi Persaingan, seiring dengan 
semakinketatnya persaingan dunia bisnis, maka diperlukan aturan 
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danbatasan-batasan dalam bersaing, salah satunya adalah 
denganpenetapan harga.  
b. Mempertahankan Atau Memperbaiki Market Share, dengan 
adanyapenetapan harga, maka market share dapat terjaga. 
c. Mencapai Target Pengembalian Investasi, pada dasarnya 
penetapanharga yang dilakukan oleh perusahaan adalah untuk 
memperolehlaba dan sekaligus untuk menutup biaya operasional.  
d. Mencapai laba maksimal, harga ditetapkan atas dasar 




3. Indikator Harga  
Harga dapat dimasukkan ke dalam 4 indikator, yaitu sebagai berikut:  
a. Keterjangkauan Harga,konsumen bisa menjangkau harga yang telah 
ditetapkan oleh perusahaan. Ada beberapa jenis dalam satu merek 
harganya juga berbeda-beda dari yang termurah dan yang termahal.  
b. Kesesuaian Harga Dengan Kualitas Produk, untuk produk tertentu, 
biasanya konsumen tidak keberatan apabila harus membeli dengan 
harga relatif mahal asalkan kualitas produknya baik. Namun konsumen 
lebih menginginkanproduk dengan harga murah dan kualitasnya baik..  
c. Kesesuaian Harga Dengan Manfaat, konsumen membeli suatu produk 
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jika manfaat yang dirasakan lebih besar atau sama dengan yang telah 
dikeluarkan untuk mendapatkannya.  
d. Harga Sesuai Kemampuan atau Daya Saing Harga, prusahaan 
menetapkan harga jual suatu produk dengan mempertimbangkan harga 




4. Harga Menurut Pandangan Islam 
Harga merupakan elemen bauran pemasaran dalam islam. 
Abuznaid, Ishak dan Abdullah mengemukakan dalam islam tidak 
membenarkan penetapan harga yang murah dibawah pasar, melarang 
praktik pasar atau menerima keuntungan tanpa bekerja, mengubah harga 
tanpa diikuti perubahan kuantitas dan kualitas produk, dilarang menipu 
pelanggan demi mendapatkan keuntungan yang setinggi-tingginya, 
 Menurut ibnu taimiyah ada dua yang sering digunakan dalam 
pembahasannya tentang masalah harga, yaitu : 
a. Iwad al Mitsl yaitu penggantian yang sama menetapkan suati nilai harga 
sama dengan benda menurut adat kebiasaan. Kompensasi yang sama 
dapat diukur dengan hal yang setara tanpa ada tambahan ataupun 
pengurangan, disinilah disebut dengan keadilan.  
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b. Tsaman al-Mitsl yaitu nilai suatu harga dimana orang menjual 
barangnya dapat diterima secara umum sebagai hal yang sepadan.
37
 
Allah swt telah menjelaskan di dalam Al-Quran melarang praktik 
kecurangan dalam timbangan sebagai bagian dari kebijakan penentuan 
harga sebagaimana firman-Nya sebagai berikut:  
                      
 
Artinya: “1. Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang. 2. 
(yaitu) orang-orang yang apabila menerima bantuan takaran dari orang 
lain mereka minta dipenuhi. 3. dan apabila mereka menukar atau 





Ajaran islam memberikan keadilan yang tinggi dalam penentuan 
harga agar adil. Sejak awal kehadiran agama islam telah mengedepankan 
keadilan dalam setiap aspek kehidupan umat manusia. Rasulullah 
menggolongkan riba karena penjualan yang sangat mahal melebihi 
kepercayaan konsumen.  
 
D. Keputusan pembelian  
1. Pengertian Keputusan Pembelian 
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Keputusan pembelian menurut Schiffman dan Kanuk dalam Etta 
mendefinisikanpemilihan suatu tindakan dari dua pilihan alternatifatau 
lebih.
39
Setiadi dalam Etta mendefinisikan keputusan pembelian adalah 
proses pengintegrasian yangmengkombinasikan ilmu pengetahuan untuk 
mengevaluasi dua perilakualternatif atau lebih dan memilih salah satu di 
antaranya.
40
 Menurut Tjiptono keputusan pembelian  merupakan 
sebuahproses dimana pembeli mengetahui masalahnya, mencari 
informasimengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi beberapa 
darimasing-masing alternatif tersebut untuk dapat digunakan 




Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan 
pembelian adalah suatu bentuk perilaku konsumen dalam menggunakan 
suatu produk. Untuk mengambil keputusan pembelian dalam penggunaan 
suatu produk biasanya konsumen akan melalui beberapa proses yang dapat 
menjadikan gambaran dari perilaku konsumen menganalisis dalam 
berbagai macam pilihan untuk mengambil keputusan dalam melakukan 
pembelian. 
                                                             
39
 Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen (Yogyakarta: Andi Offset, 2013), 
120 
40
 Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsume...., h. 121 
41




Dalam membeli suatu produk konsumen biasanya melalui beberapa 
tahapan proses keputusan pembelian. Proses keputusan pembelian akan 
terjadi apabila konsumen sudah mendapatkan pelayanan dari pembelian 
produk dan setelah itu akan mendapatkan kepuasan atau tidak puas. Oleh 
sebab itu, keputusan pembelian tidak terlepas dari konsep kepuasan 
pelanggan. Konsumen biasanya bertindak rasional dan mempertibangkan 
segala sesuatu yang akan muncul sebelum melakukan pembelian.  
 
2. Tahap-Tahap Keputusan Pembelian 
Menurut Philip Kotler menyatakan bahwa ada lima tahap yang 




   
 
Gambar 2.1 Alur Keputusan Pembelian 
Berdasarkan gambar diatas, dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1) Timbulnya kebutuhan 
Proses pertama terjadinya permintaan, karena adanya keinginan 
dan kebutuhan konsumen yang belum terpenuhi atau terpuaskan. Jika 
kebutuhan tersebut diketahui, maka konsumen akan memahami 
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kebutuhan mana yang harus segera dipenuhinya dan kebutuhan mana 
yang dapat ditunda pemenuhannya.  
2) Pencarian Informasi 
Konsumen yang tergerak untuk mencari informasi terlebihdahulu 
sebelum melakukan pembelian biasanya banyak yangberkaitan dengan 
kebutuhannya. Jumlah informasi yang ingindiperoleh seorang konsumen 
tergantung pada faktor kekuatandorongan kebutuhannya, banyaknya 
informasi yang telah diketahui,kemudahan dalam memperoleh informasi 
tambahan, penilaianterhadap informasi tambahan dan kepuasan apa saja 
yang diperolehdari kegiatan mencari informasi tersebut. Melalui 
pengumpulaninformasi, konsumen mampu mempelajari tentang merek 
dan fitur dari produk tersebut. 
3) Evaluasi prilaku 
Evaluasi prilaku merupakan tahap ketiga dari proseskeputusan 
pembelian dimana calon pembeli dapat menggunakaninformasi untuk 
menyeleksi berbagai merek yang terdapat dalam serangkaian pilihan yang 
tersedia.  
4) Keputusan pembelian 
Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh dua faktor, 
yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Faktor internal adalah pendapat 
pembeli mengenai merek yang mereka pilih. Seorang pembeli cenderung 




Sedangkan faktor eksternal adalah sikap orang lain dan kondisi yang tak 
terduga. Dalam melaksanakan keputusan pembelian, konsumen dapat 
mengambil lima keputusan, yaitu penyalur, merek, kuantitas, waktu dan 
metode pembayaran. 
5) Perilaku Pasca Pembelian 
Komunikasi dalam bidang pemasaran seharusnya 
mampumemasok keyakinan dan evaluasi yang memperkuat pilihan 
pembeliagar merasa nyaman menggunakan merek tersebut. 
 
3. Indikator Keputusan Pembelian  
Menurut Kotler dan Keller AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) 
merupakan formula yang sering digunakan untuk membantu perencanaan 
suatu iklan secara menyeluruh, dan formula dapat diterapkan pada suatu iklan. 
Perencanaan yang terdiri dari perhatian untuk 
perencanaan(Attention),ketertarikan produk (Interest), keinginan untuk 
memiliki produk(Desire),mengajak pelanggan untuk melakukan tindakan 
dalam pembelian produk(Action).
43
Modelhirarki tanggapan tersebut dapat 
dilihat pada tabel berikut:  
Tabel 2.2 
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1) Perhatian (Attention/Awareness) yaitu Menarik perhatian konsumen yang 
dituju adalah upaya awal sebelum pembeli membeli produk. Di tahap ini 
pemasar menarik perhatian konsumen terhadap produk yang ditawarkannya.  
2) Ketertarikan (Interest) berarti pesan yang disampaikan oleh pemasar akan 
sebuah produknya menimbulkan perasaan ingin diketahui oleh konsumen. 
Ditahap ini konsumen akan mencari kecocokan apakah keuntungan yang 
ditawarkan oleh penjual sesuai dengan apa yang dicarinya.  
3) Keinginan (Desire), Konsumen yang dibuat lebih dari sekedar merasa merasa 
tertarik dan terpikat harus didorong untuk menginginkan produk atau jasa 
yang ditawarkan. 
4) Tindakan (Action) terjadi dengan adanya keinginan kuat konsumen sehingga 
terjadi pengambilan keputusan dalam malakukan pembelian sebuah produk 




4. Keputusan Pembelian Menurut Pandangan Islam  
Aktivitas ekonomi menurut islam salah satu yang menciptakan 
masalah yang menuju falah(kebahagian dunia dan akhirat). Dalam 
berkonsumsi pun tidak dapat terlepas dari perspektif tersebut. Teori konsumsi 
ada karena teori permintaan akan barang dan jasa timbul karena adanya 
keinginan dan kebutuhan oleh konsumen. Keinginnan dalam islam identik 
dengan sesuatu yang bersumber pada nafsu. Teori permintaan yang biasanya 
berbentuk konsumsi dalam ekonomi dalam ekonomi islam didasari atas 
adanya kebutuhan bukan keinginan.
44
 Sebagaimana Allah SWT berfirman 
dalam, sebagai berikut: 
                          
   
Artinya: “Katakanlah,tidak sama yang buruk dengan yang baik, meskipun 
banyaknya yang buruk itu menarik hatimu, maka bertakwalah kepada Allah 





Islam sudah mengejarkan bahwa sebaiknya memenuhi kebutuhan 
harus sesuai dengan kebutuhan dan keinginan, antara yang baik dengan yang 
buruk tujuannya agar tidak menyesal dikemudian hari.  
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Prinsip-prinsip Dasar Ekonomi Islam yang berkaitan dalam 
pengambilan keputusan sebagai berikut
46
 : 
a. Aqidah (tauhid) dalam bahasa Arab akidah berasal dari kata al-„aqdu yang 
berarti kepercayaan atau keyakinan yang kuat.  
b. Adil (Keadilan) merupakan tujuan dari salah satu prinsip dasar dalam 
Islam. Keadilan merupakan pilar terpenting dalam ekonomi Islam.  
c. Nubuwwa bagian dari sikap ketundukan, sikap keimanan. Gagasan ini 
mengarahkan siapapun pada ruang-ruang diskursif yang teramat luas.  
d. Ma‟ad atau return salah satu tujuan yang hendak dicapai seseorang. 
Namun perlu ditegaskan bahwa hasil dalam tataran ekonomi islam tidak 
hanya berorientasi pada hasil yang berupa materiel, tetapi mencari falah.
47
 
5. Jual Beli Secara Online Dalam Perspektik Ekonomi Islam 
 Jual beli online sangat diminati dan dimudahkan bagi kaum manusia, 
namun perlu diperhatikan sebagai seorang muslim harus tunduk terhadap 
syriah serta kaidah bagaimana cara jual beli yang baik agar produk yang kita 
pilih merupakan barang yang baik dan halal, sebagaimana Alla SWT 
berfirman : 
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                   
                                
                      
     
Atrinya : orang-orang yang Makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri 
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran 
(tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah 
disebabkan mereka berkata (berpendapat), Sesungguhnya jual beli itu sama 
dengan riba, Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan 
riba. orang-orang yang telah sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, 
lalu terus berhenti (dari mengambil riba), Maka baginya apa yang telah 
diambilnya dahulu (sebelum datang larangan); dan urusannya (terserah) 
kepada Allah. orang yang kembali (mengambil riba), Maka orang itu adalah 




Islam merupakan agama yang mengajarkan kesempurnaan3 untuk 
mengatur tatanan kehidupan, Pada ayat ini Allah swt mengatakan 
bahwasannya membolehkannya melakukan jual beli, tetapi mengharmkan 
riba. Tentu penting agar kita mengetahui bagimana praktek jual beli kita agar 
terhindar dari riba, yaitu dengan mengetahui syarat serta rukun yang harus di 
terapkan dalam jual beli yang kita lakukan. Syarat sahnya jual beli secara 
online di antaranya adalah: 
a. Barang yang di tawarkan adalah halal baik dari sifatnya atau pun cara 
memperolehnya, karena islam sangat memperhatikan kehalalan.  
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b. Sesuai dengan harga barang yang di tawarkan, ketika kita menjual barang 
maka harus memeperhatikan kualitas nya dan menyocokannya dengan 
barang yang kita jual sehingga pembeli tidak merasa di tipu.  
c. Kejelasan status, dalam menjual barang online maka perlu adanya kejelasan 
status barang yang akan di perjual. 
E. Kerangka berfikir 
Kualitas produk bagi konsumen dapat dijadikan penentu dalam pemilihan 
membeli barang sebelum membeli. Jika kualiats produk yang dihasilakn baik dan 
bagus pasti konsumen akan membeli kembali produk yang telah dibeli. Menurut 
Tjiptono produk dapat adalah sebagai pendapat konsumen yang dijabarkan oleh 
produsen melalui hasil produknya. Oleh karena itu tingkat kepuasan konsumen 
terhadap suatu produk akan sangat tergantung kepada kualitas produk itu sendiri, 
sependapat dengan dikemukakan Tjipton, Surapro.
49
 
Harga adalah salah satu penentu dalam mengambil keputusan pembelian, 
sebab konsumen. Harga dalam keputusan pembelian sangat penting bagi 
konsumen yang ingin membeli barang sebelum membeli barang 
tersebut.Konsumen juga akan mencari kesesuaian harga dengan dengan 
manfaatnya sesuai dengan indikator yang dikemukakan oleh Kotler dan Amstrong 
yaitu keterjangkauan harga, harga sesuai kemampuan atau daya saing harga, 
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kesesuaian harga dan manfaat.
50
Berdasarkan uraian diatas dapat diketahui bahwa 
variabel kualitas produk (X1) dan harga (X2). Variabel keputusan pembelian (Y) 











Keterangan :  Parsial 
Simultan 
Gambar 2.2 kerangka berfikir
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 Sharen G. Tulanggow, Tineke M. Tumbel, Olivia Walangitan, Pengaruh Promosi dan Harga 
Terhadap Keputusan Pada Pembelian PT.Sopee Internasional Indonesia Dikota Manado, Jurnal 
Administrasi Bisnis, Vol. 9 No. 3 2019, ISSN 2338-9605, h.36 
Keputusan pembelian (Y) 
1. Perhatian (Attention) 
2. Keterkaitan (Interest) 
3. Keinginan (desire) 
4. Tindakan (action) 
Kualitas produk (X1) 
1. Kinerja 
2. Fitur  
3. Ketahanan  
4. Keandalan  
5. Estetika  
6.  Kemampuan melayani  
7. Kesesuaiandengan 
spesifikasi 
8. Kualitas yang 
dipersepsikan  
Harga (X2) 
1. Keterjangkauan harga 
2. Kesesuaian harga dengan 
kualitas produk 
3. Kesesuaian harga dengan 
manfaat 




F. Tinjauan Pustaka 
Penelitian yang dilakukan oleh Eunike Verina, Edy Yulianto, Wasis A. 
Latief (2014), dengan judul Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan 
Pembelian Pada Toko Fashion Di Jejaring Sosial Facebook (Survei Pada Kons                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   
umen Toko Fashion Di Jejaring Sosial Facebook Yang Berlokasi Di Indonesia). 
Metode yang digunakan Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah kuantitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel atmosfer, 
produk, harga, promosi, pelayanan, kepercayaan, dan karakteristik konsumen 
secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada toko fashion di 
jejaring sosial facebook. Secara parsial yang berpengaruh positif dan signifikan 
adalah variabel atmosfer, promosi, kepercayaan, dan karakteristik konsumen. 
Variabel produk, harga, dan pelayanan berpengaruh positif tetapi tidak signifikan. 
Perbedaan dari penelitian ini dengan peneliti terdahulu adalah Variabel yang 
digunakan dalam penelitian terdahulu lebih banyak yaitu atmosfer, produk, harga, 
promosi, pelayanan, kepercayaan, dan karakteristik konsumen. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hesti Widiastuti dan Sri Yuni Widowati, 
dengan judul Analisis Faktor-faktor Yang mempengaruhi Keputusan Pembelian 
(Studi Kasus Pada Mie Jakarta 69, Jl. MT. Haryono No.914B, 
Semarang).Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
kuantitatif. Dengan hasil penelitian yang telah dilakukan maka Produk 
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.  Harga berpengaruh 




terhadap Keputusan Pembelian dengan hasil pengujian hipotesis dengan 
menggunakan uji – t yaitu menguji secara parsialantara promosi terhadap 
keputusan pembelian. Perbedaan idengan penelitian ini adalah Perbedaan dari 
penelitian ini adalah dari variabel X yaitu Produk, Harga, dan Promosi. 
Sedangkan peneliti menggunakan variabel Kualitas produk dan Harga.  
 Penelitian yang dilakukan oleh M. Rhendria Dinawan, dengan judul 
Analisis faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian (Studi kasus 
pada konsumen Yamaha Mio PT Harpindo Jaya Semarang), metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah Kuantitatif. Dengan hasil penelitian 
menunjukian bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan konsumen 
dalam membeli sepeda motor Yamaha Mio. Harga  berpengaruh  terhadap 
keputusan konsumen dalam membeli sepeda motor Yamaha Mio. Citra Merk  
berpengaruh  terhadap keputusan konsumen dalam membeli sepeda motor 
Yamaha Mio. Perbedaan dari penelitian ini adalah metode yang digunakan 






1. Hubungan Kualitas Produk (X1) Terhadap Keputusan Pembelian 
 Kualitas produk sangat berkaitan dengan keputusan pembelian, 
kualitas produk menjadi salah satu bagian konsumen dalam 
mempertimbangkan membeli suatu produk. Perusahaan dituntut dapat 
memberikan kualitas produk yang baik yang sesuai dengan keinginan dan 
kebutuhan konsumen. Hal ini agar perusahaan dapat bersaing dengan 
perusahaan lainnya.
51
Konsumen membeli suatu produk bukan hanya sekedar 
ingin memiliki produk tersebut. Tetapi para konsumenmembeli suatu produk, 
karena produk tersebut dapat digunakan sebagai alatuntukmemuaskan 
kebutuhan dan keinginan. Dengan kata lain seseorangkonsumen membeli 
produk bukan karena fisik produk itu semata-mata, tetapikarena manfaatyang 
ditimbulkan dari produk dari tersebut.Perusahaan yang memiliki produk yang 
selalu memiliki inovasi akanmembuat konsumen tidak jenuh dan memiliki 
alternatif dalam melakukan keputusan pembeliandan menggunakan suatu 
produk. Pendapat tersebut diperkuat oleh penelitian yang dilakukan oleh 
Eunike Verina, Edy Yulianto, dan Wasis A.Latief yang berjudulFaktor-Faktor 
Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Pada Toko Fashion Di Jejaring 
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Sosial Facebook, hasil penelitian ini menunjukan bahwa kualitas produk 
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 Berdasarkan uraian tersebut, maka dalanm penelitian ini dapat dibuat 
hipotesis sebagai berikut :  
 H1: Variabel Kualitas Produk Berpengaruh Signifikan Terhadap 
Keputusan Pembelian.  
 
2. Hubungan Harga (X2) Terhadap Keputusan Pembelian 
 Harga adalah sejumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk 
atausejumlah nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat memiliki 
ataumenggunakan produk.
52
 Harga memiliki kaitan erat dengan naik 
turunnyapenjualan suatu produk.Semakin tinggi harga yang ditawarkan maka 
semakinmengecil jumlah pangsa pasar dan ketika tingkat harga rendah dapat 
memperluas pangsa pasar. Harga memiliki kaitan erat dengan naik turunnya 
penjualan suatu produk.Dalam penelitian yang dilakukan oleh Edy 
Suryawardana dan Tri Endang Yani yang berjudulAnalisis Faktor-Faktor 
Pertimbangan Konsumen Tehadap Keputusan Pembelian Produk Hunian 
Dikecamatan Tembalang Kota Semarang, hasil penelitian ini menunjukan 
bahwa harga mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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Berdasarkan uraian tersebut, maka dalam penelitian ini dapat dibuat hipotesis 
sebagai berikut: 
 H2: Variabel Harga Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan 
Pembelian. 
Berdasarkan kerangka berfikit diatas, maka dapat dirumuskan hiotesis 
penelitian sebagai berikut :  
H0: Kualitas Produk dan Harga Scara Parsial Tidak Berpengaruh Signifikan 
Terhadap Keputusan Pembelian di Shopee. 
H1: Kualitas Produkdan Harga Scara Parsial Berpengaruh Signifikan Terhadap 
Keputusan Pembeliandi Shopee. 
H0: Kualitas Produk dan Harga Secara Simultan Tidak Berpengaruh Signifikan 
Terhadap Keputusan Pembelian di Shopee. 
H2: Kualitas Produk Dan Harga Secara Simultan Harga Berpengaruh Signifikan 
Terhadap Keputusan Pembeliandi Shopee. 
H0: Kualitas Produk dan Harga Tidak Berpengaruh Terhadap Keputusan 
Pembelian Secara Online di Shopee dalam Perspektif Ekonomi Islam. 
H3: Kualitas Produk dan Harga Tidak Berpengaruh Terhadap Keputusan 
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